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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





4 المقدمة: 

إن إنشاء استراتيجية للتسويق بالمحتوى ليست بالآمر السهل كما قد يبدو للبعض فلا 
يمكنك نشر المتّات من المقالات على شبكة الانترنت. وتتوقع أن تضع نفسها بشكل 
سحري في المراتب العليا على جوجل ©60081. 

من المهم آولاً آن تتوضر لديك القناعات الکافية بآن التسویق بالمحتوی هو صاحب 
الاثر الاکبر في عالم التسویق الالکتروني وبالتالي يؤثر المحتوی القوي في قرارات 
الجمهور المستهدف . 

فإن توفرت لديك تلك القناعات فأنت قد خطوت الخطوة الاولی الصحيحة في العمل. 
ولکن قبل أن تبداً حملتك التسويقية من المهم أن تعلم ان هناك الكثير مما يجب 
أن تعرفه. قان كان لديك محتوى تسويقي رائع» لكنك لم تقم بتسويقه ومشاركته 
والترويج له؛ فلن یقرآه أحد. 

ولهذا فقد فمنا بنشر هذا الدليل للمسوفين المحترفين» حيث يتضمن هذا الدليل على 
أهم 30 نصيحة للتسويق بالمحتوى يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال 
التسويق الإلكتروني. وهده النصائح هي کالتالی: 
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تحديد الهدف من المحتوى 





4 هناك شيء مهم جدا يجب عليك القيام به أولا قبل أن يلمس القلم الورق أو تلمس 
أصابعك لوحة المفاتيح؛ وهو تحديد الهدف من المحتوی التسويقي الخاص بك. 

فلا نريد أن نصل إلى الفشل لعدم تحديد الهدفء فهناك مقولة رائجة لكنها مهمة 
تقول «الفشل في التخطيط هو التخطيط للفشل» 

إذا لم يكن لديك هدف محدد للمحتوى التسویقی الخاص بك؛ فلن تكتب مقال متسق 
ويتناسب مع اهتمامات القراء. ليس هذا فقط بل إنك ستجد صعوبة في تسويقه في 
قنوات التواصل الاجتماعي المناسبة.. 

فهناك العديد من الأهداف التي تحتاج إلى تحديدها قبل البدء في كتابة المحتوى 
التسویقی: 

* قرر كيف ستستخدم هذا المحتوی لتطویر وتوسیع عملك. (هل هو لتولید تفاعل مع 
الجمهور. أو تحسین المبیعات. أو التسویق أو انشاء مجتمع العملاء المحتملین)٩‏ 
قهنا لا يوجد مجال للاجابة غير الواضحة. فمن الضروري تحدید هدف واضح 

* حدد هدفا واضحا للمحتوی بمجرد تحدید كيف سيتم استخدامه. 

* قم بتطویر الرسالة الاساسية التي ستتوافق مع کل المحتوی التسويقي الخاص 

* حدّد المنافسین لك في السوق وم بالمقارنة والتحلیل. 
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الحو ا تن سوه اسآ سای كير ص تسس 





كما يمكنك الحصول على نماذج وقوالب لجداول البیانات هذه عبر الانترنت. 
وهدا واحد من الملفات التي یمکن تحميلها من موفع معهد التسويق بالمحتوى. 
كما يقدم 1111۳05۳001 القليل من هذه النماذج» أنصحك بالاستفادة منها قبل أن تبدأ في 


سوف يتضمن التقويم الجيد ؛ ليس فقط التواريخ ولكن الموضوع والمحتوى وتركيز 
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سین اج 


الست 


| ۱ E 
شرح لأهم ۵ نصائح يحتاجها‎ ۱ 
تاريخ الانجاز ۲ «نصائح لمختصي التسویق بالمحتوی‎ 
۰4/۰/۷ تاريخ النشر‎ 
الأحد‎ 


المعد 


كيفية كتابة عناوین مقالات جذابة تفا TT‏ 
تاريخ الانجاز ۱ > عناوين جداد صیل عن طرق كناد 





تاريخ النشر 6 للت راء اتعتاوین الحي تجدي القراء 
الإثنين 
المعد أكرم شرح لأهم أساليب إنشاء 
تاريخ الإنجاز "طرق لإنشاء محتوى تفاعلي وجذاب |المحتوى التسويقي الذي 
تاريخ النشر ۰4/۰/۷ يجعل القراء أكثر تفاعلا 


مستوى التفاصيل في الخطة والتقويم متروك لك. فبعض الحملات بسيطة جدًا وقد 
تحتاج فقط إلى التاريخ والعنوان. بينما البعض من الحملات الكبيرة تحتاج آن تتضمن 
تفاصيل أكثر مثل تركيز الكلمات المفتاحية للحملة» مجتمع العملاء المستهدفون. 
المؤلف» استهداف جغرافي معین, التركيز على منتج معين أو الحملات الموسمية... 
الخ 

فقط حافظ على الأمور بسيطة قدر الإمكان» ومن المرجح أن تنجح. 
4 عرف على جمهورك: وتَعَرّف لمن توجه محتواك؛ 
كن على يقين آنك إن كنت لا تعرف لمن تكتب؛ فلا فائدة مما تکنبه. 
ففشلك في معرفة جمهورك هو الفشل الأكيد في تنفيذ حملة المحتوى التسويقي 
بشكل ناجح. 
4 متی يحدث الفشل ٩‏ 
يمكن أن يحدث هذا الفشل اما قبل إطلاق الحملة. أو خلال المراحل الأولى من خطة 
التسويق بالمحتوى. 
4 لماذا يحدث الفشل ؟ 
كما هو معروف فالقصد من إعداد المحتوی التسويقي ليس فقط من أجل العلامة 
التجارية بل كذلك من أجل جمهورك المستهدف. وبالتالي جعلهم يقرأون ويتفاعلون 
مع ذلك المحتوى. 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





قان لم يكن لديك جمهور مستهدف؛ 

* فلن تعرف ماذا تكتب؟ 

٠أو‏ كيف تكتب؟ 

٠‏ أو كيف تتعامل مع هذا المحتوى الغامض ذو الجمهور غير المحدد؟ 
6 الحل 
من الضروري تحديد سمات الجمهور المستهدفء وبالتالي ستستطيع أن تحدد جمهورك 
الحقيقي. فلا تحاول الالتفاف حول جمهور واسع يصل إلى العديد من الآلاف إلا أنه 
جمهور غير حقيقي لا فائدة منه. بدلا من ذلك فکر فقط في الجمهور الذي يمثل 
عميلك الحقيقي. 
فيما يلي مثال لسمات شخصية قمنا برسمها: 
لدينا شخص إسمه نبيل وعمره 42 سنةء يعيش في الخليج؛ یفضل ولا یفضل العديد 
من الآشياء. نبيل لديه إبن يبلغ من العمر 12 سنة. نبيل اشترى لابنه أيباد من موقع علي 
بابا لعيد ميلاده الآخير. 
في هذا المثال لدينا تفاصيل وفهم وفدرة على الكتابة إلى نبيل. 
الآن بإمكانك أن تقوم بكتابة محتوى يتناسب مع اهتمامات نبيل. حيث سيقوم نبيل 
بكتابة كلمات البحث والتي ستوجهه إلى المحتوى الخاص بنا. وبالتالي فسيقوم نبیل 
بشراءة و سايية. ی ال رات در تما روص ان 
وهكذا یکون نبیل وقرابة 433,767 شخص (مثلا) هم جمهورك المستهدف. 
كما يمكن رسم مثال آخر على سمات مجموعة من الاشخاص لهم اهتمامات موحدة 
کمحبي تعلم اللفة الانجليزية وهي کالتالي: 
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از رتم سباك كنات المستيد فين 
"الأطفال من سن 12-8 سنة (طلاب الايتدائية). 
* طلاب الإعدادية والثانوية. 
° طلاب الجامعات والدراسات العليا. 
* الاباء والامهات (أولياء آمور الطلاب). 
* الموظفون في القطاع العام والخاص 
ثانيا: رسم سمات المحنوی الموجه للمستهدفین: 
* آفلام فیدیو تعليمية للمستویات المتعددة اللغة. 
* صور تعليمية. 
* نصوص مقالات. 
* تعلیمات ونصائح. 
* اعلانات. 
6 اعرف رسالتك: ماذا تقول؟ 
من الضروري أن یکون المحتوی التسويقي واضح وذو فكرة مفهومة. 
بحیث تفهمه آنت قبل أن یفهمه جمهورك. 
4 متی يحدث الفشل ٩‏ 





نبداً في اختيار الجمهور بشكل عشوائي وفي ظل وجود قصور في رسالة 
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6 لماذا يحدث الفشل؟ 
يجب أن تعلم أن لا معنى للمحتوى التسويقي إلا إذا كان لديه رسالة 
واضحة. والرسالة هي الشيء الوحيد الذي يسعى المحتوى الخاص بك 
لابرازها بوضوح. حيث يجب أن تكون قادرا على تلخيصها في عبارة أو 
فٍذا لم یکن لديك يجار فستکتب کلمات لا معنی لها علی شاشة 
حاسويك أو تلفونك. وستجد نفسك تفتقر إلى حافز الاهتمام بالمحتوی 
لعدم وجود الدافع المحرك له. 





6 الحل: 
الحل بسيط وسهل نسبیا. عليك أن تفهم الهدف الكلي من مشروعك أو 
عملك. كما يجب على المحتوی التسويقي أن يخدم هذا الغرض من خلال 
توصيل رسالة محددة. 

فيما يلي 3 خطوات عمليه لتطوير رسالتك: 
1 إذا لم يكن لديك رسالة خاصة بالمحتوی التسويقي؛ فأعقد العزم للبدء 
باعداد الرسالة. وابداً برسم خارطة تبين التقنية المستخدمة لمساعدة 
الناس لزيارة منصاتك الالکترونية والتفاعل معها. 
2 اکتب جوهر رسالتك الأساسية من منطلق الفائدة التي سیحصل علیها 
العمیل. على سبیل المثال " یمکننا مساعدتك على زيادة آرباح موقمك 
الالکتروني خلال 30 يوما . 
3 اكتب رسائلك الثانوية. ما هي الأشياء المتعددة التي تتعلق بجوهر 


W ۷۷ ۷ . 9 1 ۲ 2 ۳۲ 2 1 © 1 1 12 1 . © © Mm 
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تسیا عن شين ابا دي انر سي الس 
والتدوين للعمل؛ تحويل العملاء للموقع. كتاية المحتوی» والتحليلات. 


هناك الكثير من الاحتمالات للمعنى الضمني للمحتوی» فكل منشور في مدونة: 
وندوة عبر الانترنت» وفيديو ۲0111106 » نجد بين السطور هذه الرسالة: " يمكننا 
مساعدتك على زيادة آرباح موقعك الالکتروني خلال 30 يوما " 

وبالنسبة لزيادة حركة آعداد الزوار في صفحة الموقم فالهدف هو توجیه العملاء 
بالضفط على الروابط التي يتم حسابها حیثما يجب في صفحة الموفع. 
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التركيز على العناوين 





آیا من العناوین التالية تفضل أو تفكر أن تنقر عليه؟ 
«کیف تتخلص كليا من دهون الجسم الزائدة وتحصل على الجسم الذي تحلم به في شهر 
واحد فقط!» 
آو 
«إحرق الدهون مع هذا البرنامح!» 
| لجواب واضح. 
بغض النظر عما إذا كنت تقوم بإنشاء مقاطع فيديو أو مقالات أو نشرات صوتيةء فان 
العنوان الرئيسي للمحتوى هو آحد آهم جوانب عرض المحتوى الخاص بك بنجاح أمام 
Upworthy‏ 
باختصار شديد ضع لمحتواك التسويقى e‏ 
A rare win lhat deserves lo be celebraltedl - Thom Dunn‏ 
عناوين مثيرة وجذابة» وستحصل على: 2 
۱ ارتفاع معدلات الزوار للمقالاات 
الخاصة بك . 
* ارتفاع مستویات التفاعل الخاصة 
بل منشور. 









t Obama has to ut it. 
“The pipeline would i aa ATT ا ۱ منصات التوا صل الاجتماعی.‎ 


UPAORTHT.COM | BY THOM OUNN 


أما إذا وضعت عناوين مملة وعامة 
على عشرات المشاهدات. 


Share 325 ۲‏ طم Like 1۳ Comment‏ قار 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
یحناج لمعرقنها المحترفون في مجال ETE CET‏ 


Number + Adjective + 
Keyword + Rationale + Promise = 
The Ultimate Headline 








إذن ضع العناوين الجذابة والتي يركز عليها القراء وبما يلبي رغباتهم وميولهم. وبالتالي 
ستکسب رضاهم ونقراتهم بالضفط علی ما ترید والتفاعل معه. 
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لا تفقد قراءك 





أثناء سعيك لإنشاء محتوى رائع ومميز؛ عليك أن تدرك أن سمعتك على الإنترنت هي كل 
شيء بالنسبة لك. فيمكن فقدانها وتشويهها وضیاعها في غضون دقائق. لذلك فالآمر 
یحتاج منك إلى العمل الشاق للحفاظ عليها. فان فقدت السمعة فستحتاج إلى سنوات 
لاعادة بنائها واسترداد ثقة الناس بك. 
E‏ على هش صاخ له مد تا على اس 
1 يجب أن یکون کل ما تنشره مدروس بعناية ومؤكد الحقائق. 
2 يجب أن تکون مدرب ومتقن لبعض المفاهیم التي ترید أن تشرحها 
لجمهورك وخاصة إن كان هناك ما تحاول توضیحه یحتاج للتفاصیل. 





3. يجب الحذر من أن تقدم محتوی تسويقي یتضمن وعودا لا يمكنك الوفاء 
بها. فسیتم تشویه سمعتك وسیکون من الصعب استردادها واصلاحها. 
ومع ذلك» إن كنت تقدم محتوی آقل جودة من المحتوی التسويقي لدی منافسيك في 
مجال عملك» فسیظل المحتوی التسويقي الخاص بك یتفوق على منافسيك إذا كان 
محتواك یتصف بالتالي: 
1. يستند محتواك على بيانات ثابتة وواضحة و جديدة. 
2 يقدم المحتوى التسويقي بيانات حقيقية. 
3 الاستمرارية فى النشر للمحتوی التسويقي. 
کل هذه النقاط ستکسبك سمعة طيبة لدی عملاءك وستدعم ثقتهم بك. 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








إجعل محتواك مهني تعليمي 





هل تلاحظ أنني أبذل ما في وسعي لتقديم النصيحة والتي قد تساعدك في اتخاذ 
فرارات فورية؟ 
فهناك سبب لهذا: 
فعندما يقرا الناس المقالات» خاصة المقالات الإعلامية؛ فهم لا يريدون أن يقرؤوا 
نظرية أو معلومة قابلة للتخمين. هم يحتاجون خطوات عملية ملموسة يمكنهم القيام 
بها فورا. 
لقد تعلمت ما يريده جمهوري» وأنا أحاول بكل جهد تقديمه وذلك بآسلوبین هما: 
* الأول: أن تذرج "خطوات إجرائية" نهاية کل مقالة. 
* الثاني: أن تكتب مقال بأسلوب عملي بسيط يتضمن معلومات إجرائية 
قابلة تلتفین. 





الأمر متروك لك. الا أنه يجب عليك أن تکون متأکدا بان کل ما تنشره سیگون 
قابلا للتتفین ویستفرق الوقت المناسب له. 
وفي هذا النموذج والذي يمكنك استخدمه لجعل المحتوی التسويقي الخاص بك قابلا 
للتنفيذ ؛ مجموعة من المیزات هي کالتالي: 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








.1 


بناء القيمة وتوفیر الجهد: من الضروري أن يقدم العنوان الذي قمت بانشائه 
الکثیر من التصائح وبشکل مجاني. 


. بناء علاقة: بعد أن أكون قد کسبتك معی؛ الان آرید أن آبنی معك علاقة. 


فاذا .كدت ار معى راهن الرفت و لك اطا ترف دة ناح فد 
تكون لديك بالفعل علافة بى. وإذا لم يكن كذلك فتستطيع أن تخبرنى بذلك 
عبر البريد الإلكتروني أو غيره. 


. كسب الثقة: فى مقالى آنا أثيت حقيقة آنك تستحق ثقتى. كيف؟ وذلك من 


هه 


خلال توفيري لمعلومات مستندة إلى الأبحاث والخبرة القوية. 


۰ 


الصدد. 


بناء على هذه المیزات الأربع» یمکنك تطویر خطة (قویة) بحیث تکون قابلة 


للتئفين لاستراتيجية المحئوی الخاصه يك. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





إنشاء محتوى جداب وتفاعلي 





هل تريد النجاح والنجومية فيما يخص المحتوى التسويقي؟ 

إذا يجب عليك التميّز في كتابة المحتوى التسويقي الذي تنشره. نلاحظ دائماً وجود 
الكثير من المحتوى الضعيف المنشور على الإنترنت» بالتالي فهذا ينبهنا لضرورة 
التميز فيما ننشره من محتوى وبداية مع العنوان. 

لاحظ أحد أهم العناوين الجذابة للمقالات والذي يبرز في مقال نيل باتل "كيف تحصل 
على 13 5,0 19 زاگرا في شهر بدون أن ضفن ور راحم في الاعلان" فهذا العنوان 
رات جدا ویلفت انتباه کل مسوق بالمحتوی. 


























اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





اتتاج محتوى نسويقي لاثق وقوي 





أصبحت جودة واستمرارية المحتوى التسويقي هما الهم الحقيقي لأغلبية المسوقين 
بالمحتوى. 
حیث نامل دائما آن ما یتم انشاءه من محتوی يجب أن يحقق الفائدة التي برجوها القارئ 
والمتابع لك. 
بالتآکید تظهر آحیانا آمام آعیننا بعض التساؤلات: 
* هل سبق لك وآن رآیت عنوان مقال عن المحتوی التسويقي؟ لکن لم تخرح منه 
بخطة عن كيفية بناءه ! 
* هل اطلعت على حملات تسويقية بالمحتوی؟ لکن لم يعجبك المحتوی! 
* هل تابعت صفحة محتوی تسويقي؟ فجاة توقفت عن نشر محتوی! 
نعم لقد واجهنا العدید من هذا النوع من المحتوی التسويقي وتلك الحملات. إلا أنه 
يجب أن تعلم أن ما یقتل حملتك التسويقية بالمحتوی هو التالي: 
* نشر محتوی ضعیف لا تتوفر فيه الفائدة المرجوة. 
* البدء في انتاج المحتوی التسويقي ثم التوفف عن انتاجه. 
فیجب أن یحقق المحتوی التسويقي الفائدة التي يرجوها القاری والمتابع لك. 
4 متی يحدث الفشل ٩‏ 
یحدت الفشل في بدایات حملات التسویق بالمحتوی أي بعد اطلافها. 
فالاثارة التي بدا بها انتاح المحتوی سیستمر بضعة آسابیع وأحيانا بضعة أشهرء ثم 
تفشل تلك الحملات. 





W ۷۷ ۷ . ۸2 عا‎ ۲ 2 ۲ 2 1 © 0 1 212 1 . © © 00 


اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 


e 4 


ی 
















8 
tent 






46 لماذا يحدث الفشل؟ 

المحتوى التسويقي يتطلب الاتساق. فلا يمكنك نشر مجموعة من مواد المحتوى 
التسويقي على الويب وأن تتوقع زيادة في أعداد المتصفحين. 

فمحركات البحث تفضل ترتيب المواقع التي يظهر فيها تفاعل المتصفحين والمتابعين. 
فإن كنت تنتج محتوى متجدد وباستمرار فإن محركات البحث ستضعه في المراتب 
الآولى عند البحث. 

عندما تقوم محركات البحث بترتيب نتائج البحثء فإنها تميل إلى تفضيل الصفحات 
التي لها تفاعل جيد ومحتوى جديد. 

فالمحتوی القيم والجديد يظهر في صفحة البحث. فإذا لم تنتج محتوى بشكل منتظم 
وذو فيمة فسوف تفقد العديد من الزوار المحتملين. 

كما يجب الانتباه إلى آنه بمجرد إيقافك لكتابة المحتوی التسويقي؛ فأنت تكون قد 
أوقفت القناة الخاصة بمحسنات محركات البحث 51200 على موقعك. 

6 الحل: 

هناك عدد من الاسباب وراء توقف المحتوی التسويقي بعد فترة من الوقت. لكننا 
اكتشفت ثلاثة أسباب رئيسية سنذكرها مع الحلول الخاصة بها وهي کالتالی: 

« نفاذ الأفكار: راجع رسالة شركتك المتضمنة الرسالة الأساسية. والرسائل الثانوية. 
عند القيام بذلك يجب أن يكون لديك قائمة بالمواضيع المحتملة للمدونة. فتلك 
ستكون الأفكار الحقيقية للمدونة. 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 
یحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسویق الالكتروني 





تا 


بف 


3 ۱ 4ه‎ nun E 


7 5 به ۳0 e‏ ا 
١ / ۱ 1 : E i‏ 4 سے ۱۳۳۳ 


٠‏ لم يكن لديك خطة: فأنت تحتاج إلى خطة معينة لانتاج المحتوی. من سينتج ماذا؟ 
متى سيتم نشره؟ فهي ستساعدك على إنشاء جدول زمني لهذا العمل. 

* تأخن الكثير من الوقت: إذا لزم الأمر قم باستئجار مجموعة من الکتاب. فهناك 
جيش من الكتاب المستقلين ومنشئي المحتوى الذين سيكونون سعداء لمساعدتك 
في تطوير المحتوى. يمكنك العثور عليهم من خلال إعلانات 121851151 أو ODesk‏ 
آو 16210101561 . ویالنسبة للکتاب العرب فستجدهم على موقع خمسات. 





+ | الدليل النهاتى «جسيو مكونات 85 * حمسات ۰ ليع ورد الحد. 1 








خدمات مميزة داهات معبية لصفت حذيقاً ‏ خدمات صاعده 
نا اننا 
5 
O =‏ 

ريع الخلشات النعونية وشهرليك الى الان راید نصمی هه شكر کاسل ۶5 تصمیم ری دی ای مدنیج ٩5‏ لكل 2 

هلدات ٨0۶‏ اپ ولا موشع میج انوم ني ۲۶ عدر فرع 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








دائما اعتمد في محتواك على المحتوى 
المرتي مثل ماغات الفيديو وا لصور 





ای اسان ترات سن سن كاي 

وان كانت الصورة تغنى عن آلف كلمة فالفيديو يغنى عن آلف صورة. 

إذن ماذا يعني لك مقال فيه ثلاثة آلاف كلمة مع 6 صور قيّمة لشخص أو لفكرة ما٩‏ 
من المهم أن تدرك بأن البشر مخلوقات بصرية وتقوم بمعالجة المحتوى المرئي بشكل 
أسرع بكثير من النص . فإن كنت ترغب في زيادة عدد استجابة المستخدمين وعدد 
مشاركات الوسائط الاجتماعية؛ فيمكن أن يكون إضافة مقاطع الفيديو والصور 
ی انهل البثرة للقيام بذلك. 


OUR BRAIN PROCESSES VISUALS 40,000 FASTER THAN TEXT‏ یت 





` o: Tom More, 5/21/14, 000 sr 
ولذلك حاول بقدر المستطاع تضمين أكبر عدد ممكن من الصور ذات الصلة في‎ 
مقالاتک:‎ 
انه عمل شاق - العثور على ذلك المحتوی المرئي من الفیدیو والصور واضافتها إلى‎ 
مدونتك- لكنني على استعداد للقیام بذلك. لماذا؟ لانه إن كان هذا المقال يحتوي‎ 
على أكثر من 2000 كلمة ولا يحتوي على صورة واحدة فمن المحتمل آنك لن تقرآه.‎ 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








۱ إحصل على اقتباس رائع 
من احد راد المجال 





قاذا قمت بانشاء بعض المحتوی الرائع وفمت بالفعل ببناء منصات تواصل اجتماعي 


2 
1 


قوية لمشارکته فیها (حتی وان كنت مبتداً)؛ فان الوصول إلى آحد الموثرین في 
المجال ومشاركة آفکاره معك یعتبر بحد ذاته وسيلة رائعة لتحسین المحتوی التسويقي 
الخاص بك بما يسمى البرهان الاجتماعي من خلال رواد المجال في الموضوع. وبالتالي 
سیرتبط اسمك مع آحد الرواد المؤثرين في المجال. 

وهنا تعرفه ب قوة البرهان الاجتماعی ۳۲۵0 ۹00121 01 ۰)۳0۷۲۵۲ دهده القوة تتضاعف 
عندما تحصل علیها من الموترین في المجال. 

ویمکن الوصول للمژثرین في المجال بطريقة سهلة جدا وهي؛ 

آرسل لهم بريد إلكتروني أو أرسل رسالة تتصف بالوضوح والمصداقية في العمل 
كما في التالی: 


Ib‏ © قت خه ‏ |ج أحتاج الى أفكار المؤثرين فى موضوع [ عنوان الموضوع) - رسالة (07141ا) 





E‏ 4 ب معقد لنص أساسى) لهتل + |15 A”‏ 0 اقيق 
سا ۳4 ٩5 3: | ١ 2 - 2: | u‏ 
البق ي | مد ھ٠‏ لقاع ع ل 


عزيزي [اسم لقب 

أتمنى أن تصلك رسالتي هذه وأنت في أتم الصحة والعافية. كما أتمنى لك التوفيق في جميع أعمالك. 

أنا اسمي ( ضع اسمك ) من [ ضع الاسم التجاري أو المسمى الذي تعمل من خلاله) 

أنا قادم خلال الفترة المقبلة [يفضل تحدید الفترة) على نشر محتوى جديد (آذکر نوع المحتوی) في موضوع (أذكر 
الموضوع) وأريد أن أسئلك إن كان بإمكانك تابة اقتباس داعم لموضوع المحتوی (نوع المحتوى 

ل عطي زرو ا 0 
من للمختصين 

أقدم لك عظيم الامتنان لما ستقدمه من أفكار ومعلومات للموضوع (موضوع المحتوى). 

كما سیتم إرسال المحتوى إليكم قبل نشره للاطلاع عليه. 

آمل الاستجابة لبريدي هذا مع جزيل الشكر والتقدیر»»؛ 

(ضع اسمك) 


لاک ممع عع مع نی اه رد رازن 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





حول المحتوى التسويقي إلى 
فیدیو او صوت لتعزيز الانتشار 





بعص الناس یفضلون ۳ من خلال المشاهدة أو و ' والبعض من ۳ القراءة. 
وینطیق الشیء نفسه اع > فالأفضل لك أن تكلف شخص لكتابة 
تفج اس اس وهات الم ماه سوت ها خی سک ال تاه 
الذین لدیهم آنماط تعلم مختلفة أيضا من الوصول إلى تلك المعلومات. 





= 





AEA E ۱۹۱۱۲۶۱ ۸6 ۱28۵ O 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








فكر مثل الباحث 


كما ترى فى الصور التالية الخاصة باتجاهات 002٥‏ لموضوع معین» فعند المقارنة 
عن موصوعي: 

* التسويق الإلكتروني ۷۲2101118 -. 

۲ المحتو يقي Content e‏ . 
كما يجب عليك أن ترکز على الکلمات المفتاحية الأكثر استخداما من قبل 





مستوی الا هتمام على مدار الوکت 


Content Marketing © Online Marketing © 


لمترنط 2019/06/02 2018/07/22 


في جميع أنحاء العالم. الأشهر 12 الأخيرة. بحت الويب. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 


یحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسویق الالكتروني 





مستوى الاهتمام على مدار الوقت Google Trends‏ 


Content Marketing © Digital Marketing © 


المتوسط 2019/06/02 2018/07/22 


في جميع أنحاء العالم. الأشهر 12 الآخيرة. بحث الويب. 





فعند كتابة المحتوى التسويقي؛ 

* لا تفكر في الأشخاص فحسب. بل فکر آیضا في عمليات البحث والتوجه 

العام لموضوع معین» کالکلمات المفتاحية الرئيسية التي يجب تضمینها للمقال 
وكذا الاستعلامات التي قد یکتبها شخ ما في مربع بحث ©60081. 

* حاول كتابة المحتوی والعناوین والکلمات المفتاحية التي تجذب الاشخاص 
ومحرکات البحث. وننصح باستخدام اتجاهات جوجل 11601105 600816 
لمعرفة دلك. 

عزيزي القارئ إن كنت تريد زيادة حرکة البحث الخاصة بك عن طریق ارضاء كلا 
من الأشخاص ومحرحکات البحث بالمحتوی الخاص بك؛ فتحقق من دراسة الحالة هذه 
على 1011085561آ1. ستنبهر من النتائج حيث ستلاحظ أن شركة واحدة زادت من 


W ۷۷ ۷ . ۸2 عا‎ ۲ 2 ۲ 2 1 © 0 1 212 1 . © © 00 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





حول المحتوى التسويقي 
إلى قيمة مالیه 





# هل تعرف ما هو الغرض من المحتوى التسويقي؟ 

طبعا ليس المحتوى هو الفاية في حد ذاته. إنه يخدم غرضا معینا مثل المبيعات. فان 
كان المحتوی التسويقي لا يقود إلى المبیعات حتی وان كان جیدا فلا فائدة منه لأنه 
لا يخدم الفرض الاساسي الذي تم إنشاؤه من آجله. 


4 منی يحدث الفشل ٩‏ 
يمكن للشركة إنتاج محتوى ولفترة طويلة لكن بدون ربطه بالرسالة الاسياسية 
وبالهدف النهائي للشركة. حيث يجب للمحتوى أن يزيد من عدد زوار الموقع ويقودهم 





4 لماذا يحدث الفشل؟ 

كما تعلم إن الغرض الآساسي من المحتوى التسويقي هو زيادة المبيعات في عملك 
التجاري مثلاً. فإذا كان المحتوى التسويقي لا يحقق لك أية تحويلات لزوار الموقع 
وكذا لا يحفز المتابعين الحاليين؛ فعندئذ فالمحتوى الخاص بك عديم الفائدة ولن 
يحقق أية تحويلات تقود المتابعين إلى المبيعات. وهنا فنقطة الفشل واضحة. 


4 الحل: 
لا تخف من العبارات التحفيزية (4011011 10 211)) هذه هي الطريقة الوحيدة للحصول 
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أكثرمن 30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 


یحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسویق الالكتروني 





انظر إلى ما نفعله في الموفع , وكذا بانتاج مجنوی یعنیره الا خرون رائعا ودلك لسببين: 
* آنني حقا مهتم بالمتابعين لي في الموقع ومهتم بنجاح عملهم على الانترنت. 
* حکما آنني آیضا آهتم بعملي على الانترنت وآسعی إلى تطویره. 
لذلك أستخدم عددا من العبارات التحفيزية التي تقود المتابعين إلى تنفین إجراءات 
صدقني انها ليست طريقة مزعجة أو سيئة أو تعبر عن التدخل. بالعکس فهي تقودهم 
فقط كن على إدراك أن الناس تحتاج في كثير من الاحیان إلى توجیههم لفعل عمل 
معين؛ والذي سيحصلون منه على ما يحتاجون. 
إذن لا تنس أن تجعل العبارات التحفيزية (46011011 10 0211)) ظاهرة أمام كل زائر 
للموقع. فهي الآداة الاساسية في صفحتك لتجعلهم يتفاعلون مع ما تريد. كما يمكنك 
© الصفحة الونيبية العدونة الخاضة بك؛ 
* عندما تقوم بالتمرير لأسفل الموفع؛ 
* عند النقر على آي مقال في المدونة؛ 


0 5١0١0107 0 رم‎ 2 62 
واف‎ 101a ا‎ 
0 م00‎ 8 
05١ 0۱ م‎ id 
0۱۱۵ 071 / 0 /“/ 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





* على رأس الصفحة الثابت؛ 


#غلى الشريط:الجاتبى الضصفدة 
* وفي نهاية المقالات؛ 


; CALL 10 ACTION 


3 ee OR 5 7 


DOWNLOAD SHARE LEARN MORE WATCH OUR VIDEO CONTACT US SUBSCRIBE CLICK HERE 














ستجد العبارات التحفيزية 4011011 10 Call]‏ في المواقع الاستراتيجية والآمثل على 
الصفحة. 

قم دائماً بربط محتواك بالعبارات التحفيزية» فالتسويق بالمحتوى مرتبط بالعبارات 
التحفيزية. 

تستخدم العبارات التحفيزية 4011011 10 411 في اختبارات المنشورات (16515 ۸/8) 
. وکذلك دعوة الزوار والمتابعین. وانتهاء ببیع المنتجات. 

















اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








86 غففك ل چ ۰ مه 
ما لم یقرر الناس ذلك 





هناك بعض القناعات الثابتة لديك وهي؛ 
* الاولی: مجتمع القراء في المدونات لا یحبون انفاق المالء ولا توجد وسيلة 
لتحقیق الدخل منهم. آلیس كذلك؟ 

* الثانیه: من المؤكد أنه لیس من الصعب الکسب من المحتوی التسويقي 
على بضعة آلاف من الدولارات من هنا وهناك ولیس كسب مات الالاف من 
الدولارات. 

في معظم الحالات فآنت على حق. معظم الناس لا یکسبون الكثير من المال من 

قراتهم. لیس السبب في ذلك أن القراء لا برغبون في شراء منتجاتك أو خدماتك؛ 

قالسبب واضح وهو آنك لا تستطیع البیع لهم. 

لکن هل تعلم بآن هناك شخصین بارعین في تحویل قراء المدونات إلى عملاء وهما: 

Ryan 10155 and ۷151161 ۵۷۲‏ یفعلون ذلك بشكل رائع لدرجة آنهم 





یتحدئون حتی عن کيفية تمکنهم من جني آموال لأکثر من 15.000.000 دولار 
في السنة بدون رفع دولار واحد في رآس المال الاستتماري. 

آحد آهم الأسالیب الأكثر اثارة للاهتمام والتي استفدناها من 1997211 هي أن هناك 
طريقة رائعة لاقناع الناس بشراء منتجك أو خدمتك وهي تقدیم الخصم؛ ولکن لیس 
باستخدام التکتيك كما في الصورة آدناه: 





Glowing Lean Videos Valued at $297 
Glowing Lean Study Guides Valued at 7 
Surprise BONUS Product Valued at $147 
TOTAL VALUE: $541 
Your Price: Your Price: $297 $127 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





4 السبب واضح؛ 

تعال معي نتفحص الصورة أعلاه! نلاحظ آنها لا تجعلك تشعر بأنك حصلت على 

الخصم, والسبب في آنك ولا ترى هذا المنتج لأول مرة ومقابله السعر 17 دولارا. 

لا بهم آن المنتجح كان سعره أصلا 2973 للك لم تعرف اساسا أن سعره الأساسي 

هو 297 5. 

حسنا! الآن لنتعرف على الوسيلة التي استخدمها 197211 في عمل الخصومات وكيف 
"ولا إن دفعت الأشخاص إلى صفحة توضح أن المنتج پباع بسعر 297 دولارا بدون 

أية خصومات؛ فمك اجراء بعض المییعات. 

* ثانیا: ن قدمت خصما لنفس المنتج بعد آسبوع مقابل 127 دولارا لفترة قصيرة 
55 من الوقت؛ فيجب عليك اجراء العدید من المبیعات لآن الأشخاص شاهدوا 
السلعة في الأصل مقابل 297 دولارا. 

فعلی سبيل المثال لدى أحد الااصدفاء موقع لمستحضرات التجميل على الانترنت وقد 
نفذ هذه الطريقة» وكانت النتائج مذهلة فقد رفع مستوى الإيرادات الشهرية الخاص 
به إلى 316 0. 

عليك أن تعلم بأن الخصومات وعقد الصفقات طريقة رائعة للربح من القراء المتابعين 
لك. فقط اجعلهم يثقون بأنها فرصتهم للحصول على الصفقة. وأنه الوقت المناسب 
للقفز على الفرصة والحصول عليها. 















ع ال 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








لا ندهب دائما للبيع 


من الموکد آنك تتزعج من رسائل البیع التي تظهر لك آثاء تصفح المحتوی التسويقي. 
فعند تمریر شریط التصفح للاعلی أو للاسفل, أو حتی عندما تنتقل إلى مقال محتوی 
تسويقي آخر تظهر لك رسائل البيع. 

عن تجربة من المؤكد آنك لمستهاء أن يظهر لك وابل من الرسائل الخاصة بالبیع آثناء 
القراءة للمحتوی التسويقي على بعض المواقع. 

کن علی علم بآن الطريقة الأولی لایقاف القراء المحتملین وفقدان القراء الذین 
حصلت علیهم حديثاً هي رسائل البیم المزعجة التي تظهر للمتصفح أثناء قراءة المحتوی 
التسويقي. 

فأنت لا تريد أن تتعرض لتلك الكمية من الرسائل المزعجة. إذ آنها تشتت الانتباه 
لحر اله إن نيه لتك احبتحة ار ادرف 





دعنا هنا نتمرف علی شي» معین عن التسویق بالمحتوی. هذا الشيء یعتبر زاجنا من 
الاستراتیجیات طويلة الأجل والتي لا تتعلق عادة بالبیع الفوري. إذن ما هو هذا الشيء؟ 
إنه استخدام المحتوی التسويقي في التالي: 

* بناء العلاقات مع جمهورك. 

* إنشاء الثقة معهم بمرور الوقت. 


ان قوة الترکیز هي أن تأخذ الوقت الکافي لانشاء محتوی رائع» فهذا سيمكنك على 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








وهنا أقدم لك بعض التوصيات الهامة: 
* تجنب استخدام النوافذ الإعلانية التي تظهر في صفحات موقع الويب أو التطبيقات. 
فجوجل فعلا بدأت بمعاقبة بعض المواقع التي تستخدمها بشكل مفرط. 
* ضع تركيزك على التعليم بدلا عن البيع. صدقني إن قمت بتثقيف جمهورك وحل 
مشاكلهم في إطار اهتماماتهم؛ فسيآتيك الريح لاحقا. 
* ضع عباراتك التحفيزية ۲1۸ نهاية المحتوى الخاص بك. 
* اعمل على بناء العلاقات وتكوين الثقة مع جمهورك قبل مطالبته بشراء أي شيء. 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





اجندذب مشاعر جمهورك 





لا بد أن تعرف أنك إن تمكنت من تكوين اتصال عاطفي مع جمهورك؛ يمكنني أن 
أضمن لك أن المحتوى الخاص بك سيكون له تأثير كبير. 

وبقدر ما نحاول أن نكون منطقيين وعقلانيين؛ فنحن جمیعا كائنات عاطفية إلى حد 
ما. 

لفتت انتباهي مقولة معينة قرآتها في إحدى المقالات معنونة ب "اقتصاد المشاعر" 
والتي تقول " في اقتصادیات العرض المفرط فان مشاعر العملاء تدفع لقرارات 
الشراء والریح 

فالعلامات التجارية التي تتجه نحو النمو الحقيقي هي تلك القادرة على انتاج المشاعر 
الحقيقية والتي تثير مشاعر العملاء وتحفز تلك المشاعر لاتخاذ قرارات الشراء. 
سؤال یطرح نفسه عليك: 





آنواع الاستجابات العاطفية الرائجة لدی العمللاء 





96 ۱ ۵ 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





ما هي بالضبط الطریقه التي نحندب بها مشاعر عملاءك؟ 
والجواب هو أن تبدأ بفهم آیاً من المشاعر المحددة لدى العملاء التي تولد أكبر 
استجاية: 
5-57 لدراسة أجريت من 19117275111110 211 0110011 فأفضل تحد لك هو إنشاء 
و 
© ارات 
* التسلية 
“اصرح 
ولاکون أكثر دقة أوصي باستخدام الفيديو والصور والقصص في المحتوى التسويقي 
لإثارة هذه الأنواع من الاستجابات العاطفية لدى العملاء. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





إدخال صور الوجوه 
في المحنوی التسويقي 





ریما لاحظت آن المتمیزین من الکتاب یستخدمون الکتیر من صور وجوه الأشخاص 





The 4 Ideal Elements of Successful Ads 
on Facebook, Google and Twitter 


October 18, 2016 559 shares / 2۱ comments 


NEILPATEL 
The ADVANCED Customer Acquisition Webinar 


How to generate 195,013 
visitors a month without 
spending a dollar on ads 


۲۳۱۲ BOME: Tho Hep ها شونا | عابحم عدت ؟]‎ leech marking 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








٩۱ لماذا‎ 

لأنه وكما اتضح لنا بأن هناك قوة في تعبيرات الوجه. إنها في الأساس لغة عالمية. 
إسمحوا لي أن أشرح ذلك: 

لنقل آنك تحاول التفاعل مع شخص من بلد آجنبي یتحدث لغة مختلفة تماماء فالمرجح 
آن التواصل بالگلمات سیگون بللا معنی. 

فالآصوات التي یقولونها من المؤكد آنها عبارة عن تمتمة غير معروفة لکلیهما. 
ولکن یمکنك دائماً فهم اشارات الوجه. 

في الواقع وإلى حد كبير هذه هي الطريقة التي يفهم بها الاطفال العالم من حولهم. 
قبل أن یطوروا اللغةء فانهم یعتمدون بشکل آساسي على تعبیرات وجه والدیهم ونبرة 
یرت ترا هی 

النقطة التي آحاول أن آوضحها هي أن الدماغ البشري ندیه قدرة فطرية لمعالجة 
اشارات الوجه. مما یجعل 
صور وجوه الناس مثالية 
لنقل المشاعر. 

كما يمكن للصورة آیضا 
مساعدتك فى بناء الثقة. THE TIM FERRISS WAY‏ 





للاحظ حيف تضفي صورة 
تيم فيريس شعورا بأنه يعرف 
احتياجاته وأن الاشتراك 


Tools and Tactics To 10 Your Per-Hour 


في دورته التدريبية يجب أن Output‏ 


FOURHOURWORKWEEK.COM ا‎ 2 
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الآن يمكنك أن تضع لنفسك ميزة كبيرة عن طريق إضافة صور الأشخاص فى 
المحتوى التسويقي. فالقيام بذلك يمكن أن يجعل جمهورك يشعر بمشاعر معينة 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








استخدام الألوان لاثارة العاطفة 


دعنا عزیزی نتساءل لمعرفة الطريقة الأخرى لإثارة مشاعر جمهورك تجاه هدف معين؟ 
والجواب هي باستخدام الألوان المناسبة. 

فكل لون له معنى معين: لذلك فإن استخدام اللون الذي يطابق العاطفة التي تبحث 
عنها يمكن أن يكون مفيدا للغاية. 

فيما يلى بعض الامثلة لمعاني الآلوان في العالم: 





إذن فالمفتاح هو تحديد المشاعر الخاصة التي تبحث عنها ودمج اللون (الآلوان) ذات 
الصلة بالمحتوى التسويقي. 

ليس لدينا من الوفت ما يكفي لشرح هذا الموضوع بالتفصیل» لكن يمكنكم 
الاطلاع على المزيد في الموضوع عبر هذا المصدر. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








الترکیز على تخفيف نقاط الألم 


تقول الحكمة التسويقية التقليدية أن عرض فوائد المنتج / الخدمة لتحسين حياة 
عميلك هي أفضل طريقة للوصول إليه 

فمن خلال شرح الایجابیات ۳۳۷ استهداف الجزء الذي يسعى وراء المتعة في 
الدماغ البشري. 

ولکن في رآيي فلیست تلك هي الطريقة ناتسرل تال هنیا 

في واحدة من المقالات على 11006131 » ۱ من خبراء التسویق العصبي یقولون 
فيها "إن استجابة الدماغ لتجنب الالام آقوی بثلاث مرات من استجابة الدماغ للبحث 
عن الراحة". 

ونشير أيضا إلى أن خبير التسويق العصبي كريستوف مورين يقول أن: 

" البشر هم آلات تجنب الالم" 

خلاصة القول آمل أن أكون قد أضفت إلى تقافتك كيف أن موضوع تخفیف أو تجنب 
نقطة الالم هي آقوی في التسويق من استخدام مميزات وفوائد المنتج أو الخدمة. 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








الاستفادة من فانون 


هل سبق وآن قدم لك شخصا ما عملا أو شیثا لطیفا ولیس ملزما عليه فعله أو تقدیمه 
ودون أن يطلب شيئا بالمقابل. 

كيف تشعر تجاههم بعد ذلك5 

الاحتمالات في الغالب جيدة آنك تشعر بشعور بالامتنان وريما آردت أن تعيد هذا 
الجميل. يحصل هذا التفاعل بشكل واعي وأحياناً بشكل غير واعي. 

إذن هذا هو فانون المعاملة بالمثل في العمل. 


فقانون المعاملة بالمثل يفسر لماذا نشعر بأننا مدينون لشخص ما عندما يفعل أو يقدم 
ا شا ما٩‏ 
قد يكون هذا الشيء كبيراً مثل إنقاذ حياة شخص ما. أو صغيرا مثل إهداء نسخة 
من كتاب إلكتروني. ۰ 
في هذا الموضوع لقد تم بالفعل إجراء الكثير من الأبحاث. 
دعنا تطرق إلى مثال عملي تم تناوله في إحدى الدراسات التي أجريت في العام 2 00 2م 
Cy‏ على عو ل تلات E‏ بشجمن 
متوسط تردد العملاء تحت ثلاثة أنواع من السيناريوهات: 

* السیناریو 1 - تلقى العملاء قطعة صغيرة من الحلوی مع الفاتورة 

* السیناریو 2 - تلقوا كمية أكبر من الحلوى 

* السیناریو 3 - لم یتلقوا أي حلوی على الاطلاق 
ووجد الباحثون أن قطعة الحلوی زادت من متوسط التردد للمطعم بنسبة 15 * . 
وزادت بنسبة 18 * لمن تلقوا كمية أكبر من الحلوی" 
على الرغم من أن الحلوی لم تكن زيادة هائلة» الا آنها بالتأكيد تثبت قانون المعاملة 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





استخدام الندرة 
في زيادة الرغبة 





حقيقة أنت تعلمها! فنحن البشر لدينا بعض الميول والتفضيلات المثيرة للاهتمام 
فنلاحظ: 

* ان كان هناك شيء قلیل! تزداد رغبتتا في الحصول علیه. 

* وان كان هناك شيء كثير ومتوفر! فان رغبتنا في الحصول عليه تتضاءل. 
وتعرف هذه الظاهرة باسم تأثير الثُدرة. 


آنا مدرك لقيمة المنتجات 














هذا يعني أن الانسان آکثر تأثرا وانجذابا لمحاولة الاستفادة من الثدرة. على سبیل 
المثال فد تنجذب لعرض محدود خاص ب منتج / خدمة معينة في وفت محدود» وشخص 
ان مکی امک هده میات مضه امد 24 ساعة اب ای 

في الأخير نصل إلى قناعات بأن الثدرة تولد لدینا رغبة أكثر في الحصول على الشي- 
ويالتالي زيادة حجم المبیعات وهي ما تسعی الی تحقیقه. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 


یحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسویق الالكتروني 








4 ماذا تتوقع أن تکون النتيجة؟ 

سينتهي بهم الامر إلى اغراق مدوناتهم بمحتوی متوسط القيمة» وبالتالي حصول متابعیهم 
على مستوی متوسط من الفائدة غير المحفزة. 

کل ذلك ستکون نتيجته النهائية هي محتوی تسويقيٌ مرهق للجمهور ولك آیضا. 


How Content Fatigue Happens 
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ما آقترحه عليك في موضوع نشر المحتوى هو التالي: 
* الهدوء في موضوع توفيت إنشاء ونشر المحتوی التسويقي. 
* لا تقلق كثيراً حول نشرك باستمرار لمحتوى جديد على مدونتك ووسائطك 
الاجتماعية. 
* ركز على إنشاء محتوى قليل لكن ذو جودة عالية. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





لا تركز كثيراً على المحتوى 





أن يكون المحور في الموضوع هو المحتوى أو أن يكون المحور هو الجمهور. 


Content-centric Audience-centric 
Create content VS. Identify an audience 
then find an then create content 
audience for it. for them. 
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الفرق بين الاثنين هو من يخدم المحتوى التسويقي؟ آنت آم جمهورك؟ 

دعنا نوضح هذه النقطة بمثال بسیط. لنفترض أن علامتك التجارية مهتمة بالاتجاهات 
الحديثة في مجال الصناعة» ولذلك فأنت تكتب باستمرار عن هذه المواضيع. 

إلى الآن هذا الكلام جید. لكن إن لم يكن لهذه المواضيع أي صدی أو اهتمام لدى 
جمهورك! فمن غير المتوقع أن يمنح هذا المحتوى آي فائدة حقيقية لهم. 


طالما أن موضوع انشاء محتوى أكثر جاذبية للجمهور هو الهم الأول ل 73 / من 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 


یحناج لمعرقنها المحترفون في مجال التسويق الا لكتروني 





نشئي المحتوی التسویقی؛ الا أنه يجب علینا أن ندرك آننا آمام مشكلة شائعة إلى 
حد ما وهى ألا یکون هذا المحتوی بالقدر الکبیر الذي یعجب الجمهور. 


الاهتمامات الأعلى لدى 
مُعدي المحتوى التسوبقي للأفراد 82€ 






713% 


3 < ۵ 
55% 


1 4 فا 3 : اک 
1 ۱ 9 5 5 سب 8 را | 
44% > 


لطرق إعداد المحتوى. 


43% 


و یازا Content Morkeling‏ تیش اين و۲۱ وج Comin‏ 02 6 


إن الترکیز المفرط على المحتوی (وبمرور الوفت) سيؤدي الی: 
* سیقل التآثير على الجمهور من حملتك التسويقية بالمحتوی. 
* سیعمل على اعافة تفاعل الجمهور مع المحتوی المنشور. 
* ستحصل على القلیل من قراءات القراء والمتابعين. 
* سیدفع بالجمهور تدریجیا إلى عدم الاهتمام بما تنشره أو ریما مغادرة صفحتك. 


ی 91 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





لذلك تأكد بأنك تعمل على محور الجمهور المستهدف وليس محور المحتوى 
التسويقي. 

# كيف يمكن تحقيق ذلك؟ 

حسناء يمكن تحقيق ذلك من خلال كلمتين: البحث النوعي. 

ان کنت لا تمرف معنی هذا المصطل؛ يكن الخوض فیه بتعمق من خلال هذا 
الرابط التعریفی. 

فقد تم تصمیم البحث النوعی للکشف عن مجموعة من سلوکیات الجمهور المستهدف 
والتصورات التي تقوده إلى مواضیع أو فضايا محددة. هذا المنهج يستخدم دراسات 
متعمقة لمجموعات صغيرة من الناس لتوجیه ودعم بناء الفرضیات. 





كالبحث النوعي لا يسعى إلى ملاحظة (ماذا یحدت)» بل يسعى إلى فهم (لمادا يحدث 
هذا ). 
هذا النوع من الأبحاث يُمكنك من أن تضع نفسك مكان الجمهور» وتکون على اطلاع 
متعمق عند إنشاء المحتوى التسويقي. 
لن أبدا في نقاش طويل حول كل جانب من جوانب البحث النوعي» لكن اسمح لي أن 
أقدم بعض الاستراتيجيات الرئيسية: 

* اسأل قرّاء مدونتك عن المواضيع التي يودون أن تغطيها. 

* استخدم التحليلات لتحديد اتجاهات المحتوى. أي معرفة المشاركات التي تحصل 

على المزيد من الحركة والتفاعل. 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 











٠‏ تعرّف على الکلمات الرئيسية التي يبحث عنها زوار موقعك قبل الوصول إلى 
مدونتك. 
* اعط اهتماما وفيقا لتعلیقات القراء» وابحث عن ردود الأفعال الغباثيرة: كما حب 
أن تنتبه إلى عدد التعلیقات على المنشورات فهي تدل على مستوی الفائدة. 
* تحقق من تحلیلات وسائل التواصل الاجتماعي» وتعرّف على آنواع المحتوی التسويقي 
أوصى اا بمراجعة هده المنشورات المميزة حول هذا الموضوع: اذهب الى ما وراء 
التحليلات لمنح العملاء المحتوى الذى يتوقون إليه من معهد تسويق المحتوى. 


۱۷۷ ۷۷ ۷ . 1 1 ۲ 11 2 1 © 1 1 212 1 . © © 00 











بيه نستخدم المصطاحات 
الطنانة الرنائنكه 


هل يتوفر محتواك التسويقي على وابل مستمر من الكلمات الطنانة والمصطلحات 

المعقدة التي لا یفهمها سوی مجموعة بسيطة من الناسر٩‏ 

إذا كان الامر كذلك؛ فهذا يضمن لك ایجاد فجوة كبيرة بينك وبين جمهورك. 

فهل تريد أن تکون قريباً من جمهورك وتعرفهم حق المعرفة بالإضافة إلى معرفة قوية 

عما تود كتابته ونشره؟ 

كن على علم بأن هناك خطا رفيعاً يفصل بين أن تكون قریبا من جمهورك أو مُنفرا 
وتبتعد باستمرار. 

أنا آتفق معك أنه توجد مشکلة في استخدام المصطلحات غير المعروفة وخاصة 

في بعض المجالات مثل الطبية والقانونية والمالیة. حيث يتم تناول موضوعات معقدة 

وبشكل روتيني. 





# إذن ما هو الحل؟ 
* آولا. حاول استخدام اللهجة الطبيعية في کتابة المنشورات عندما یتعلق الأمر 
بالمحتوی التسويقي. ۱ ۱ 
حاول التعامل في کتابة المحتوی كما لو كنت جالسا مع شخص وجها لوجه 
وتجری محادثة كلامية. 
١‏ ثائيا: لا تحاول تضمين المحتوى التسويقي بالكلمات الكبيرة فقط من أجل 
لخدام الحلمات الكبيرة؛ 
ابحث دائماً عن الطريقة الأکثر مباشرة لقول شیثاً ما دون استخدام المصطلحات غیر 
المعروقة والحکلمات الطنانة التي لا داعي لها. 
آوصي ا تطرح علی نفسك بعض الأستلة عند التدقیق في المحتوی التسويقي 
کالتالي: 
* هل سیفهم معظم القَرّاء ماذا آرید قوله؟ 
* هل أكتب بلهجتي التي سیفهمها معظم القرَّاء؟ 
* هل يمكنني تبسیط ما أكتب؟ 
* هل استخدم بشکل مفرط أي من المصطلحات والکلمات الطنانة 
ا 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








ايتعدمااأمكن عن 
كتابة المقالات الطويلة 





هل تعلم کم العدد المقبول للکلمات في المنشور الواحد في المدونة؟ 
کرت يدون اتتعالات دا يكن اسصول عن فانسن الروار شرت لبرنيك 
باقل من 100 كلمة لكل منشور على المدونة. 

وفي نفس الوقت فلا تحتاج إلى منشورات مليئة بالکلمات» وخاصة إن كنت تكتب 
للسوق القائم على المستهلك € 52. 

آما إن كنت تكتب للشركات 2218 فيجب أن تركز على كتابة منشورات طويلة 
قليلاً بالقدر الذي سيساعد على بناء الثقة وكسب المزيد من الروابط الراجعة للمنشور 
وتحسين ترتيب الموقع لدى محركات البحث. 





آنت تحتاج إلى التركيز على جودة محتواك التسويقي. حيث يعد امتلاك مقاطع فيديو 
وصوت وصور عالية الجودة طريقة بسيطة لاكتساب المزيد من الزيارات لصفحات 
التواصل الاجتماعي وكذا تعزيز الظهور في محركات البحث. 

لكن لو ألقينا نظرة على نمو 0۷7۵11117[ ۰ فلقد نمت بشكل أسرع من أي مدونة 
أخرى دون كتابة الالف كلمة للمنشور. فالموضوع لا يقاس بعدد الكلمات في 
المنشور على المدونة وإنما بمدى أهمية موضوع المنشور. 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





استرانیجیات تسويق محتوى 
)52 و2۳ ليست كلها منشابهه 





كن على علم بأن المحتوى التسويقي الموجه لمدونات المستهلك النهائي() 182) ليس 
كما المحتوى التسويقي الموجه لمدونات الأعمال التجارية (8218). 
حيث يفضل المستهلك العادي (العميل) في المحتوى التالي: 

* إن یگون المحتوی التسويقي مختصرا: 

* يحتوي المحتوی على العدید من المعلومات المرئية کالفیدیو والصور. 

* يحتوي على نوع من العاطفة. 

* یتضمن معلومات عصرية حدينة. 
آما المحتوی التسويقي الموجه لمدونات الشرکات فيركز على التالي: 

* المقالات الارشادية القابلة للتنفين والتطبیق. ۱ 

* المقالات التي تحتوي على نصائح لتطویر الأعمال. 

* المقالات التي تؤثر في الأعمال وتلمس بها نوعا من التفییر. 
فهناك العديد من الاختلافات في المحتوى التسويقي الموجه ل :)32 أو الموجه ل 
8 فان كنت ممن يحبون التعمق أكثر في الموضوع ننصحك بالاطلاع على قائمة 
المراجعة هذه لترى ما تحتاج للقيام به إن كانت مدونتك )822 أو 821. 





فقط لا تستخدم استراتيجيات 828 على مدونة المستهلك العادي حتى لا تضجر 
قرائك وتجبرهم على ترك الصفحة. 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





بناء الروابط الداخلية للموقع 





تعد الروابط الداخلية من أهم التقنيات لدعم محسنات محركات البحث 580 ۰ حيث 
يجب تكامل كل جزء من المحتوى الذي تنشئه مع بقية صفحات الموفع؛ ويتم ذلك 
من خلال الروابط الداخلية للموقع. 

4 متی يحدث الفشل ؟ 

عندما لا تحتوي بعض خطط التسویق بالمحتوی على استراتيجية ربط محتویات الموقع 
الداخلية. فمن المحتمل أن يكون لدیهم خطة محتوی تم اقرارهاء لکنهم لا یفهمون 
فوة وإمكانية الروابط الداخلية. 

46 لمادا يحدث الفشل ٩‏ 

عندما يتم إهمال موضوع الروابط الداخلية. فالروابط الداخلية تمكن محسنات 
محركات البحث 8۳0 من الوصول لكافة صفحات الموقع وتحليل كافة محتوياته 
من الكلمات المفتاحية والنصوص وتقييم مدى ترابط وفوة موضوعات المحتوى 
بالروابط الداخلية. 

6 الحل: 

على الرغم من أن الروابط الداخلية تعتبر واحدة من أكثر المواضيع تعقیدا في 
محسنات محركات البحث 9٤0‏ ؛ إلا أنها ليست بالعمل الصعب. فالروابط عبارة إنشاء 
روابط من بعض النصوص الهامة والمتشعبة في الصفحة إلى صفحات أخرى مرتبطة 
بها موضوعياً أو ضمن تسلسل هرمي موضوعي معين داخل إطار الموقع. وبالتالي فهي 
تسهل لمحسنات محرك البحث الدخول للموضوعات المترابطة واعطائها تقییما أقوى. 
كما تسهل للمتصفح الاطلاع على موضوعات أوسع مرتبطة بموضوعه داخل إطار 
الموقع. 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








إحصل على المزيد 
من الروايط الراجعة 





العائدة للموقع (20161111168) » وهذا لا يُحدث ب الصفحة في وقت قريب. 
فالروابط المتعددة العائدة للموقع تشير لأهمية المحتوی التسویقی» وبالتالى ستزيد من 


ولتتعرف أكثر حول كيفية الحصول على روابط عائدة للموقع؟ وكذا كيفية العمل 
التالية: 

* الدليل المتقدم لبناء الروابط 

° الذليل | لمتقدم لنحسین محرکات | لبحث SEO‏ 
حسنا عزيزي القارئ؛ ففي هذا المنشور آود التركيز على تحديد ما إذا كان هناك 
خطأً في المحتوى التسويقي. 
منتظم إلى حد ما. وخلاف ذلك فمن المؤكد أن لدينا مشكلة. 
فهل المؤشر يوضح زيادة متصاعدة فى حركة البحث الآساسية أم يتناقص ببط.. 





* الخطوة رقم 1 - التحقق من الأرقام: كما يلجأ الأطباء إلى المعدات الطبية 
لتزويدهم ببیانات حول صحة مرضاهم. فان المسوفين لديهم تحلیلات يلجتون إليها. 
إبدأ بشرح أداة التحليل في جوجل 41121771125 ©60081. 

باستخدام الشريط الجانبي الأيسرء انتقل إلى "<1121110 Acquisition> All‏ 
8 , ثم حدد مجموعة .""Organic Search"‏ 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوىالتسويفي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 
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الجزء المهم هو أن ننظر إلى الفترة الزمنية الطويلة بما فيه الكفاية. 

فغالبا نحتاج إلى فترة تتراوح بين 3-1 أشهر لمراقبة حركة الزوار في الموقع إن 
كانت متصاعدة نسبياء ولكن إن لاحظت وجود ثبات لفترة زمنية طويلة فمن المحتمل 
أن تكون لديك مشكلة (باستثناء بعض الفترات الموسمية): 

وهذا المثال يوضح وجود مشكلة ما لحركة الزوار في الصفحة: 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





فى الصورة ستلاحظ أنه كانت هتاك زيادة منتظمة فى عدد زيارات البح على مدار 
بضعة أشهرء بعدها بقيت على حالها أو انخفضت. 


يشير ذلك إلى وجود مشكلة ما في المحتوی التسويقي في هذا الموقع. 


* الخطوة رقم 2 - ابحث عن الحل: هذه الخطوة صعب قليلا ولکنها قابلة للتنفین 
بقلیل من الجهد. 
نفترض آنك تعرف كيف تكتشف عقوبات قوقل الفنية» وأنك قد أجريت بعض التقنیات 





الأساسية لتحسین محرکات البحث 9۳ (مثل وجود سرعة مناسبة للصفحة). 
بصرف النظر عن تلك المشکلات المحتملة» فان المشکلة الأکنثر شیوعا (علی 
المدی البعید) هي عدم الحصول على روابط راجعة (1201111168) کافية للمحتوی 
۳ 

اسمح لي أن آوضح لك نقطة الروابط الراجعة عالية الجودة. الروابط على المنتدی لا 
تعمل الكثير في مهمة تصنیف مستوی صفحتك (ومع ذلك فانها ليست بسيئة). 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





وللتأكد من ذلك تحتاج إلى استخدام أداة قاعدة بيانات الارتباط مثل ۸11618 و 
0 وهما أفضل الخيارات. 


ولا , ادخل نطاقك في اي من الأدوات المذکورة: 


SITE EXPLORER 





Site Explorer; از‎ ۱ x *.domain/* ب‎ yA Fresh ب‎ E 
لع‎ Compare 


@ History 


بمجرد تحميل الصفحة سترى رسما بيانيا يوضح نمو جميع الروابط الراجعة 
(20111116ظ) إلى موقعك. 


ونامل أن يبدو مثل هذا: 








Referring Pages J SEP لا‎ OCT نا‎ NOV AL ] 0150071101 LAST 30 DAYS 


200K 





175K 





ing Paget 


سردا من 


— Total ۷ 








طالما أن عدد الروابط الراجعة (8260111115) (وإجمالي نطاقات الإحالة) يزداد 
بشكل منتظم؛ فآنت تفعل الشيء الصحيح: وستزداد حركة البحث بشكل دائم 
تقریبا. 

ولکن ماذا لو كان موشر الصفحة فى هبوط أو كان ثابت لفترة طويلة؟ 
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هذا يخبرك بآن موقعك ككل لا يجذب أية روابط راجعة جديدة 
في هذه الحالة يحتاج المؤشر إلى إصلاح. 
إنها علامة واضحة على أن ترويج المحتوى التسويقي لم يصل إلى المستوى المطلوب. 
تعال معي نتفق سویا على الحل بناءً على المعطيات أعلاه! 
“يجب أن تقضي وفتا طویلا في الترویج لمحتواك مثلما تقضیه في إنشائه. فاذا 
كانت مدونتك جديدة تا فیجب عليك فضاء المزید من الوفت في الترویج 
لھا 72 
هنا نهدف للحصول على 20 رابطا على الآقل ذو جودة عالية من جهود الترويج. هذا 
سيستغرق الكثير من الوقت والمتابرة. 
* قد تضطر إلى ارسال أكثر من 500 رسالة بريد إلكتروني عن كل مقالة 
وأنصحك أن تفعلها. 
بداية لن ترى النتائج على الفور» ولكن كن على ثقة؛ فبعد بضعة آشهر ستزداد 
حرکة الزوار في الموقع إن استمریت في الحفاظ على النشر. ۱ 
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راسل المصادر اللي 
افتبستها في مقالاتك 





رائعة آخری لتحسين تسويق المحتوى الخاص بك وروابطك؛ 

* اتصل بالمصادر الأكثر استشهادا بها في المقالء وأعلمهم بمدى أهمية عملهم 
بالنسبة لك» واسألهم عما إذا كانوا على استعداد لمشاركته من خلال قنواتهم 
المختلفة على الانترنت. 

* كن أكثر أدبا ورجاءا في الخطاب معهم إن كنت ترید أن تحصل على استجابة 


من خلال صفحاتهم. 
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يشاركون محتوى مماتل 





هذه من النقاط المهمة ؛ فاٍن رآیت اشخاصا - علی الانترنت آو ممن هم اصدفاتك علی 
فیسبوك - یشارکون باستمرار محتوی تسويقي مماثل لمحتواك؛ فتواصل وديا معهم 
واطلب منهم مشاركة محتواك. 

ففي كثير من الاحیان إن كان المحتوی التسويقي جیدا؛ فسیگون الناس سعداء 
لمشاركته. ومن المحتمل أن تفوز بأصدقاء جدد نشطین يمكنك الذهاب الیهم كلما 
إلى جانب ذلك فالكثير من الأشخاص ومنشئو المحتوى يبحثون من خلال وسائل 
التواصل الاجتماعي عن أشياء ذات قيمة عالية لمشاركتها. وبتواصلك معهم فآنت 
تختصر لهم الوقت بإعلامهم بالمحتوى التسويقي الجديد لك. 
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فكر في المبادئ الأساسية للمحتوى التسويقي 
المحتوى التسويقي يحتاج لآن يكون ذا قيمة عالية من أجل تحقيق الفائدة. فإن لم 
يجد جمهورك المحتوى مفیدا فلن يستمروا في قراءته. 
هذه من الأشياء التي تحتاج للتنبه لها واتقانها بأسرع وقت ممكن. أو قد يكون من 
الصعب للفاية عليك عمله. 
اليك ما يحدث مع معظم القراء المحبین لك إلى حد ما: 
" انهم یفضلون محتواك عموما وریما اه 
* ولکن بعد ذلك إن قرآوا منشورا غير مفيد جدا فقد يمنعهم مستقبلاً من متابعتك. 
* اذا قرأو لمزید من المشارکات غیر المفيدة خلال فترةزمنیة قصیرة فسیتوقفون 
عن متابعة ما تنشره على موقعك. 
فمن السهل إنتاج منشور أقل نجومية والتفاضي عنه لأن أرقامك لن تتأثر على المدى 
القصيرء حيث سيظل معظم القراء موالين لك. 
ولكن إذا سمحت بمرور 2 أو 3 أو 4 منشورات ليست ذات قيمة كبيرةء فستبداً في 
رؤية تناقص عدد القراء بشکل كبير. 
هل تعلم عزيزي القارئ بأنه يحدث في كل وقت حتى في المواقع المعروفة أن يفقدوا 
نسبة كبيرة من القرّاء المتابعين لهم (منذ فترة طويلة) -وفي غضون بضعة أشهر 
فقط- لانهم بدأوا في خفض مستوى فائدة المحتوى. 
تشخيص المحتوى الضعیف : لتقييم مدى تأثر جمهورك للمحتوىء فأنت تحتاج 
إلى عدد قليل من المقاييس المختلفة للحصول على صورة كاملة. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





فهناك بعض المؤشرات المختلفة التي ستحتاج إلى أن تراقبها. 
٠المؤشرالأول:‏ انخفاض معدل بريدك الإلكتروني بشكل مستمر ... 

وهنا أقترح عليك أن تراقب عن كثب المشتركين في البريد الإلكتروني الخاص 
بموقعك طوال الوقت. فهؤلاء هم عادة القرّاء الأكثر ولاء لك فهذا الإجراء يوفر 
لك معلومات موثوقة ودقيقة » حيث تحتاج إلى فحص معدل فتح البريد الإلكتروني 
0P1 1641©(‏ ) من قبل المشتركين. إذ يقدم جميع مزودي خدمة التسويق عبر البريد 
الالکتروني نوعا من التقارير في حسابك من شأنه أن يوضح لك معدلات فتح بريدك 
الالکتروني العام على مدار الوقت. وهذا مثال على ذلك. 





MW تا مميم مج‎ 016 Rate Î هه‎ Aug Open Rate 
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والنتيجة: 
* إن كان المؤشر ثابتا أو حتى في ارتفاع مستمر؛ فهذا المؤشر رائع وأنت تعمل 
الشيء الصحيح. 
* ولكن إن كان المؤشر في انخفاض مستمر؛ فهذا مؤشر على أن الناس يفقدون 
اهتمامهم بمحتواك. 
* وان كان هناك هبوط بسيط للمؤشر؛ فقد تكون على ما يرام لكن تحتاج أن 
ترافب ذلك باستمرار. 
٩‏ المؤشر الثاني: انخفاض عدد التعلیقات للمحتوى القابل للتفاعل" بشكل 
في الحقيقةء آنا حقا لا أشعر بالقلق تجاه العدد الهائل من التعليقات التي أحصل عليها 
في المنشورات. 
في بعض الأحيان تحصل على 20 تعلیقا؛ وأحياناً أخرى تحصل على 300 تعليق. 
یعتمد کل ذلك علی الموضوع الذي تکتب عنه أن کان ممتعاً ویهم الجمیع آم آنه بهم 
مجموعة معينة من الجمهور المتابع. 
آما ما هتم لأجله فهو كم عدد التعلیقات المثيرة والعملية التي حصلت عليها؟ 
بالنسبة لي يعد "التعلیق القابل للتنفين" تعلیقا یوضح أن القاری لا يحب المحتوی 
فحسب؛ بل قام بالفعل بتطبیقه. 





۳ 5 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
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من المنطقي إن كات تريد معرفة ما إذا كان القزاء يجدون المحتوی مفيد! آم لا٩‏ 
تلات هه اسان رکه السدن. 


رفع جودة المحتوى واستعادة القراء: السبب وراء دلالات أحد أو كلا الحالتين 
(ضعف المحتوى وفقدان المتابعين) هو الشيء نفسه. 
نفترض أنك في الماضي القريب بدأت في نشر محتوی لا يتوافق مع المستوى الذي 
حددته من فیل. 
من السهل أن یحصل ذلك للعدید من الاسباب: 

* التشتت في حياتك الشخصية 





1 e E 
أن يحصل بعض الاستحواذ من قبل أقسام أو آفراد في العمل‎ * 


نقطة يجب أن تعلمها عزيزي القارئ أن كل شخص (بما فيهم أنا) لديه أحياناً فجوات 
فى جودة المحتوى الدى يقدمه. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





6 والحل بسيط للغاية: 
ابداً في بذل المزيد من الجهد لانشاء محتوی أكثر قيمة. 


وإن لم تتمكن من القيام بذلك لسبب ماء فقد حان الوقت لتوظيف كاتب أو محرر 
مؤقتاً على الأقل لمساعدتك. : ۱ 
كما حان الوقت لتطوير ذاتك؛ فان كنت تشعر بفقدان شيء ما من مهاراتك في 
الكتابة عند إنشاء المحتوى التسويقي؛ فيمكنك أن تتعلم بعض الطرق الجديدة 
لإضافة قيمة إلى المحتوى التسويقي. فيما يلي بعض المنشورات التي ستساعدك في 
إضافة شيء جديد إلى مهاراتك وعملك: 

١88‏ كيفية إنشاء محتوى تسويقي أفضل لعملائك 

۳ 6 آسئلة مفتوحة تساعدك على انشاء محتوی أفضل 

6 ۰ 12 سرا في کتابة المحتوی التسويقي من الکتاب المحترفین 

0( 5 طرق لانشاء محتوی يُمكن 200816 من ترتیبه فى محرك البحث 











5" 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 











من فضلك هذه النقطة تحتاج للتركيز؛ 
بمجرد وصول عملك إلى حجم معين فلا توجد طريقة مستدامة لفعل كل شيء بنفسك. 
فان حاولت فعل ذلك فيمكن أن تحدت لك ثلاثة أشياء: 

* آن تصبع منهکا ولا فائدة منك 

* لا يمكنك مواكبة الجدید في عملك وستعانی من نکسات حبيرة 

* أن تحد من نموك 
كل هذه الحالات سيئة بشكل واضح. فإن كان نظامك الحالي في التسويق بالمحتوى 
يعتمد عليك في القيام بكل شيء: فهو نظام هش وضعيف. 
حقيقة لا بد أن تستوعبها: 
إن لم تقم بإعداد عملك لتحقيق نجاح طويل الأجل! بغض النظر عن مدى حماسك 
واستمرارك وذكائك. 
وان کیت شعريان هذا طبن عت أو أن اعد هذه الستاريوهات الثلاثة يحدت (أو 
حدث بالفعل)» فعليك بالرجوع خطوة إلى الوراء. 





سرت ين مسن ا تسم على ساعد | 
لديك الكثير من الطرق والمهارات التسويقية المختلفة كمسوق محتوى. 
لي اس ی الك بن سارت لس 2 

* البحث 

“اتسين 

* الكتابة 

* تحرير المحتوى 
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أكثرمن30 نصيحة فيالمحتوىالتسويقي 


یحناج لمعرفنها المحترفون في مجال التسويق الا لكتروني 











* الترويج 
* بناء الروابط 
بالإضافة إلى العديد من المهارات الأخرى. 
لكن كمعظم المسوقین فأنت متمكن لعدد قليل من تلك المهارات» ولديك خبرة 


إلا أنه يمكنك تحسين نقاط الضعف هذه أو الحصول على مساعدة لذلك. 
تفر سای !عمال تسوت باضافة ما من ايكاب ا 
موظف اضافي). فانهم یعترضون على ذلك ویبررون بالتالي: 

* آنا لا أستطيع أن آدفع لهم . 

* إنهم على صواب وفي نفس الوقت على الخطأ. 

مع نظامهم الحالي للتسويق بالمحتوى لا يمكنهم تحمل التكاليف. فمستوى نمو 
آعمالهم وكذلك النتائج التي وصلوا لها لن تمكنهم من تبرير زيادة الإنفاق. 

لكن ما لا يدركونه بان قيامهم بعمل كل شيء بأنفسهم فهم يكلفون أنفسهم مبالغ 


۰ 1 ۳ 0-1 0 5085051 1 1 0 یه 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





ان توظيف الکتاب المستقلين الجيدين لحسابك الخاص یمکنك داتما من كسب 
آموال أكثر مما يكلفك وذلك لعدة آسیاب رئيسية: 
© انهم افضل منك - فبدلاً من الصراع مع إحدى مهاراتك الضعيفة کالتصمیم 
مثلا؛ يمكنك استثجار مصمم جرافيك محترف يقضي کل وفته في تحسین 
e‏ 
9 توفر لك الوقت - مع المساعدة يتوفر لك المزيد من الوفت لقضائه في التركيز 
على المحتوى التسويقي الذي تمتاز به. على سبيل المثال أنا أحب إنشاء المحتوى 
ولذلك أفعله. فتوفير الوقت يعني السماح لي أن أكتب العديد من المنشورات في 
الاسبوع» وأنت لا يمكن أن تعمل ذلك إن كنت تؤدي کل شيء بنفسك. 
» تقلل من النكبات - فجأة مرضت! بينما كنت تفعل كل شيء بنفسك. بالتالي 
فكل شيء سيتوقف عن العملء الآمر الذي سيكلفك الكثير. لكن عندما 
تحصل على مساعدة من الآخرين فيمكنهم تغطية الآمور للحفاظ على سير 
العمل بسلاسة. 
ال نا للكت لكف متا 
عندما توظف - لكن بذكاء - فآنت تجني المزيد من المال» وستحصل على العمل 
الذي تستمتع به أكثر. 











9 ا 

اكت ساد عدف CE‏ سای )لاي لس لامر بين نان وس 
توظف أشخاصاً غير محترفين؛ فقد يجعلونك تفشل بشكل غير متوقع؛ وبالتالي افشال 
ا ید مرس رويك 

نصيحتي الأولى والهامة هي معرفة ما تريده بالضبط. 

تبرت تن اط سییل نا ركاب الس حير ف I‏ 
المصمم :1ن ١‏ واجعل متطلباتك واضحة جدا. 

عليك أن تلاحظ أن الشيء الرتيسي الذي تبحث عنه إلى جانب المعرفة هو الحماس 
والشغف. 

آنا شخصیا آحب العمل مع آشخاص یحبون عملهم وقضاء جزء كبير من حياتهم في 
القيام بذلك. هؤلاء هم الأشخاص الذين يعملون كمهنيين وينجزون دائماً وعودهم. 
وطالما وآنت تكافتهم على جمیلهم بالدفع آولا باول وتعاملهم كمهنيين؛ فسيجعلون 
بات کر هر 

شيء آخر يجب عليك فعله عند اتخاذ قرارات التوظیف هو التحدث إلى الشخص الذي 
تفکر في توظیفه عن طریق (الهاتف» سکایب ۰ أو أي شيء تفضله). 

فالتحدث مع الشخص يعطي مشاعر تساعدك على تحدید ما إذا كان هذا الشخص 
مناسبٌّ تماما لما تریده آم لا٩‏ 








في بعض الاحیان» سوف تشعر بشعور يخبرك أنه يجب عليك توظيف شخص معين؛ وفي 
أحيان أخرى سيخبرك شعوبك بعدم الموافقة على آخر. طبعا هذا هو شعور غريزي وهو 
الصحیح. ولذلك ثق فى مشاعرك الغريزية. 


بمجرد أن يرى هؤلاء المسوقون وأصحاب الأعمال كيف يمكن أن يساعدهم التوظيف 
فعلياً. فإنهم غالبا ما يوظفون الكثير من الناس بسرعة كبيرة. 

فعندما تخطط للعمل مع شخص ما على المدى الطویل» فسمة الاندفاع لتوظيف العديد 
منهم هي الخطاً الآكبر للقيام به. 

ایدا يوظيفة واحدة. 

حتى إن وجدت شخصا جیدا للتوظيف. فاحتمالات الوقوع في أخطاء لا تزال واردة. 
قالبدء بمنصب واحد فقط يتيح لك فرصة التعلم من أخطائكء ومن ثم تطبيق هذه 
الدروس علی الشخص التالي. 

فالتدرج ببطء مدروس في العمل الذي تريده ؛ أفضل بكثير من محاولة تحقیقه بين 
عشية وضحاها. 








اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








قم بتحسین و 
تحويل رحله العمیل 





آحد آهم الاسباب التي تجعل مالکي الاعمال یعتقدون أن التسویق بالمحتوی غير فعال 
للغاية هو آنهم لا یعرفون كيفية تحویله إلى مبیعات. 
* انهم یقومون بعمل جيد عندما یتعلق الأمر بانشاء محتوی عالي الجودة. لکنهم 
یتوفعون بعد ذلك أن یبدا قراءهم تلقائیا في شراء منتجاتهم. 
* أو آنهم لا يريدون أن یزعجوا جمهورهم عن طریق بیع شيء لهم. 
ان كنت ذو علاقة بأي من هذين النوعین من الااشخاص, فعليك أن تفهم أن الهدف من 
التسویق بالمحتوی مثل معظم آنواع التسویق الاخری وهو زيادة الارباح (المبیعات). 
فبدون آي عائد من التسویق بالمحتوی» كيف ستبرر الاستتمار في المزید من المحتوی؟ 
فلا يمكنك دلك. 
بالاضافة إلى ذلك لمادا د مر بت موی مت من شاوه ان احم عملائتك حقا؟ 
تحت في المحتوی التسویقی؛ فانت تفهم قرائك جیدا. ۰ فلا بوجد شخص 
آخر پستطیع تقدیم خدمة أو منتج جید ومفید لهم مثلك» کونك فهمت ما یحتاجون. 
لذلك إن لم يكن لديك منتج للبيع؛ فاحصل على واحد. 
المشكلة الأكثر إثارة للاهتمام في التشخيص هي عندما يكون لديك مبيعات رديئة 
لمم حقيقي على الرغم من وجود حركة زوار كثيرة على الموفع. 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسوي قي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





6 التشخيص المحتمل رقم 1 - يحتاج قمع التحويل إلى عمل: 
تحتوي جميع المنتجات على أقماع تحويل؛ والبعض ليست محددة بشكل جيد جدا. 
يصف قمع التحويل ببساطة المسار الذي سلكه العميل ليصبح عمیلا حقيقيا منذ أن 


كان زائرا لآول مرة: 





قمع التحويل التقليدي 








نعم. هناك العدید من المسارات المختلفة في کل خطوة. لكن يجب آن تکون قادرا 
علی تحدید القنوات الرئيسية التي تمر بها. 

فمثلا هذا المسار "الزائر> مشترك البرید الالکترونی> صفحات المبيعات> تحویل 
الی عمیل*. 

بمجرد تحدید قمع التحویل الخاص بك» یمکنك استخدام التحلیلات لمعرفة مکان 
ا 


W WW.a kramalodini. © © 00 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 
يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





يمكنك القيام بإنشاء قمع البيع في Google Analytics‏ أو استخدم بعض برامج 
تحليل المبيعات الأكثر تقدما مثل 1155111611105 . 
إن كنت غير متأکد من كيفية بناء قمع التحويل الفعال» فهنا يتوفر الدليل المتقدم 
لإعداد قمع التحويل والذی ستتعلم منه كيفية إعداده. 


© التشخيص المحتمل رقم 2 - لا تتوفر لديك ملائمة لسوق المنتجات: 
الآن إن كان لديك بالفعل قمع جيذ ولکنك لا تستطیع معرفة سبب عدم شراء الناس 
لمنتجاتك؛ فمن المحتمل أن ملائمة السوق لمنتجاتك سيئة. 









المُنتج 


۴ 


> 


ملائمة السوق المنافسة الفرص 





في الأساس تعد مدى ملائمة السوق لمنتجاتك مقياساً لمدى تلبية منتجاتك لاحتياجات 
جمهورك. 
فإذا لم يكن هناك من يشتري منك؛ فهذا يعني أحد الآمرين: 

* آنك تستهدف الجمهور الخطأ. 
كن صریحا مع نفسك بشأن منتجك: هل هو حقا جيدٌ لبیعه؟ نادرا ما أرى هذه 
المشكلة مع مسوقي المحتوی» حيث يميلون إلى إعطاء أكبر قيمة ممكنة. 
المشكلة الأكثر شيوعاً هي إنشاء منتج خاطی لجمهورك. 
علی سبیل المثال ان کانت لديك مدونة تلبي احتیاجات المبتدئین في تطویر محسنات 
محرکات البحث 80. فهل من المنطقي محاولة بيع منتج "متتبع ارتباطات تقنية 
51-0 المتقدم" لهم؟ 
والجواب هو: (لا). فبدلاً من للك ستکون آداة تتبع المراتب الأساسية آو آداة التواصل 
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أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





عبر البريد الإلكتروني أكثر فائدة لهم في الوقت الحالي. 

وفي الأساس ليست فكرة أن منتجك ليس جيدا؛ بل إن جمهورك ليس محتاج لهذا 
المنتج. 

بدلا من ذلك يجب عليك أن تکتب محتوی یجذب خبراء 5۳0 بدلا من المبتدئین. 
وبذلك سيكون بيع المنتج المناسب إلى الجمهور المناسب. 

لحل هذه المشكلة تحتاج ما إلى إنشاء مُنتج مختلف أو تحوير استراتيجية التسويق 
بالمحتوی لاستهداف الجمهور المناسب لمنتجك. 





۰ ۰ ۱ 
ها 
0 ۱ 





اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





إجمع عناوین البريد الو لكتروني 





هل تعرف ما هو مصدر الزيارات الأكثر جاذبية؟ إنه ليس البحث أو حتى وسائل 
الاعلام الاجتماعية! بل هو في الواقع حركة البريد الإلكتروني. 

على مر السنين كنت أجمع عناوين البريد الإلكتروني من خلال النوافذ المنبثقة 
والاشتراكات في الموفم. 


من خلال ملحقات ۷۷۵۲0۳۲655 Popup Domination Jia‏ و {Modal Dialog‏ 
يمكنك إنشاء نافذة منبثقة (بشكل مدروس لتجنب عقوبات فوفل) تصل إلى مزود 
حلول البريد الإلكتروني الحالي. بالإضافة إلى ذلك يمكنك أيضا جمع رسائل البريد 
الإلكتروني عن طريق وضع عروض داخل الشريط الجانبي الخاص بك وتحت منشورات 
المدونة الخاصة بك. 

عزيزي إن لم يكن لديك متسع من الوقت فركز طاقتك على النافذة المنبثقة حيث 
أنها تساعد وتسهل للزائر الاشتراك في القائمة البريدية للموقع ثلاثة أضعاف أكثر 
مقارنة بالشريط الجانبي أو أسفل المنشور. 





فان لم تكن متأکدا من كيفية إعداد نافذة منبثقة فاقراً الجزء التالي من هذا 
المقال. 
إليك بعض البيانات المهمة التي قد تساعدك في إنشاء نافذة منبثقة فعالة: 
1.التحويل يتم من الدورات التدريبية بشكل أفضل عن الكتب الإلكترونية - 
عادة ما يقدم معظم المدونين الكتب الالکترونية. ولكن من خلال اختبارات 
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۸ /8 المکنفة (51118ء٤‏ ۸/۲ ©2021611517) وجدنا أن الدورات التي تستفرق 
7 أيام أو الدورات التي تستفرق 30 یوما تحوّل آفضل بنسبة 6 1 من الکتب 
الالکترونية. الفرق الرئيسي بين الدورة التدريبية والکتاب الالکتروني هو أن 
الدورة التدريبية منظمة بشکل يشبه التعلم في الفصل. في الدورة التدريبية تقدّم 
للأشخاص معلومات صغيرة الحجم یمکن فهمها بسهولة خلال فترة زمنية. 

2 تنس اضافه قيمة بالدولار - على الرغم من أن المعلومات التي تقدمها 
مجانية. فهذا لا يعني آنها لا تساوي شيئا. فعندما آضفت النص "قيمة 500 
دولار " إلى الشریط الجانبي للمادة المعرو ضة؛ زادت نسبة الاشتراك بنسبة 22 . 

.كن متلاعباً - هتاك |عدادات مختلفة باستخدام الناقدة المتبثقة؛ من التأخیر 
عند ظهورها إلى اظهارها فقط للأشخاص الذین شاهدوا صفحات متعددة إلى 
عدم عرضها على الأجهزة المحمولة: E‏ من الحصول على معلومات محددة 
حول من يراها ومن لا يراها. فلقد وجدث أن عرض النوافذ المنبثقة للجميع عند 
زيارتهم الأولى يولد 23.5 7 من الاشتراكات الإضافية مقابل تأخير النوافذ 
المنبثقة بعشر ثوان. 








4.مسائل الألوان - اختبر المطورون 33 لونا (آزرق, أخضرء أحمرء آسود. آبیض 
وردي» رمادي» بنفسجيء أ صفرء برتقالي» بني» بالإضافة إلى الظل مع كل لون) مع 
أزرار كلمات التحفیز ۸011010 10 0411 ) في النوافن المنبثقة للموقع بالإضافة 
إلى نوافذ منبثقة في ثلاث مدونات أخرى. ووجدنا أن اللون الأحمر والأخضر 
والبرتقالي والأصفر أظهرت أنها أعلى الألوان تحويلاً في عبارات التحفيز (0211© 
271 10). أما الألوان الأسود والبني والبنفسجي أظهرت أدنى تحويل لعبارات 
التحفيز. تأكد من اختبار هذه الالوان في مدونتك لمعرفة الألوان التي تناسبك. 

5 ۷ تطلب الكثير من المعلومات - على النوافذ المنبثقة المستندة إلى الویب. 
عادة ما أطلبُ من الناس إدخال الاسم والبريد الإلكتروني. وهي تنطبق على 
اختبارات(1651 8 8) من (۸/8 ]165). حيث زاد معدل التحويل عندي بنسبة 
7 ۰ آما الأمر المثير للاهتمام هو أنه عندما أجريت نفس الاختبار (۸/8 ]165) 
فقط لحركة المرور على آجهزة التلفون المحمولة فقد زاد معدل الاشتراك من 
خلالها بنسبة 39.3 /. 

6 الموضع هو کل شي ء - الاضافات مثل النوافن المنبثقة 100111111211011 Popup‏ 
لها خیارات تصمیم متعددة. ففي بعض الأحيان تکون نماذج اشتراك البرید 
الالکتروني على الجانب الأيمن من الرسالة. بینما قد تکون في آوقات آخری 
آسفل رسالة العرض. وعندما تم اختبار أيهم أفضل؛ وجد أن موضع الاشتراك في 
رسالة العرض في الأسفل آدی إلى زيادة في التحویل بنسبة 1 1 . 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 


00 تحويل القراء إلى معجبين 


هل تعرف من يقوم بعمل رائع لتحويل القراء إلى معجبين؟ إنه موفع ويت باينت . وذلك 
استنادا إلى خوارزمية قاموا بإنشائهاء فان شعروا بأنك قارئْ متفاعل؛ فسيُعرض لك 
مربعٌ صغيرٌ على المحتوى يطلب منك أن تضغط على زر الإعجاب بهم في 1206001 
أو 1۷۲1۲01 لقراءة بقية المحتوی 








EH EO [E] Photo Credit: Larry Busacca/Getty Images 





Put away your hankies, ladies. Ryan Seacrest is still technically on the 
market! Although Ryan and his girlfriend Julianne Hough have been 
talking up a storm about someday wanting to get hitched, the two aren't 
engaged — yet! 

"It's something, we talk about," Ryan told Life & Style. As in the near 
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viewing his article 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





وان كنت لا ترغب في ذلك يمكنك فقط النقر على "لا شکرا ومتابعة قراءة مدونتهم. 
فهذه الطريقة مكنتهم من الحصول على الالاف من محبي الفيسبوك. انظر إلى قناة 
Facebook‏ ۷۷۰۱۳۵11 الخاصة بهم : فلديهم أكثر من 1,000,000 معجب. 

نعلم أن الارقام التالية قد لا تبدو ضخمة» ولكن إن كنت تحصل على 100,000 
زائر شهرياء فسيزيد عدد المعجبين بصفحتك بمعدل 2900 معجب شهرياء وبعد 12 
شهراً یجب آن یکون لديك ما يقرب من 34800 معجب تستطيع أن توجههم إلى 
مدونتك أو أي موقع ويب آخر ووقتما تشاء. 

شجم القراء والمعجبین لیس فقط على مشاركة المحتوی على شبكة التواصل 
الاجتماعي فحسب؛ بل آیضا متابعتك مثلما تفعل ۷۷۵۱۳۵1111 . وآن تطلب من قرائّك 
في المدونة متابعتك على 120610016 من خلال عرض نافذة منبثقة أو من على الشریط 
الجانبی للمدونة. فهناك العديد من الطرق التي يمكنك بها تطوير فناتك الاجتماعية. 
ما عليك سوى اختيار قناة أو قناتين اجتماعيتين وشجّع القراء على المشاركة معك. 
على المدى البعید. هذا العمل سيساعد محتواك التسويقي على الانتشار من خلال 
منصات التواصل الاجتماعيء والتي ستعمل على زيادة حركة الزوار على موفعك. بل 
وستدعم ترتيب صفحتك في محركات البحث. 
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اک ترمن 30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 








إنشاء محتوى يستحق التسويق 





بالتأحيد قد تبدو هذه النقطة ر عن الحاجة» لكنها تستحق التكرار. 

قان كان محتواك التسويقي سينا > فلماذا تحاول تسويقه؟ ما تقوم بإنشائه يحتاج 
إلى تقديم قيمة للعالم. وحتى لو لم يكن أصلياً بنسبة 100 1 ۰ فيجب أن يُقدم رؤى 
ومعلومات بطريقة لم يعتد الجمهور على رؤيتها. 

فأنت تحتاج إلى إنشاء محتوى رائع قبل أن تكون رائعا في تسويقه. 





أكثرمن30 نصيحة في المحتوی التسويقي 


يحتاج لمعرفتها المحترفون في مجال التسويق الالكتروني 





4 الخلاصة. 


المحتوى التسويقي يمكن أن يكون ساحقا وغامرا وعاطفيا. 

فهناك العديد من القنوات المختلفة لتسويق المحتوى التسويقي» ولكن تشعر أنه لا 
يمكنك حتى اختيار القناة التى تريد متابعتها! 

فقط كن هادگاء فلا ينبفي أن يكون المحتوی التسويقي أمرا مخیفا. 

الاهم من ذلك هو انشاء محتوی جید. وآن تعمل ما تستطیع لمشارکته. فبمجرد أن 
تتقن الأساسیات؛ يمكنك أن تقلق بشأن الأشیاء الصعبة وستتعلمها. 

من خلال وضع هذه النصائح موضع التنفيذ» یمکن أن يكون التسویق بالمحتوی 
أكثر فاعلية. كما وسیمکنك من نمو وتطور العمل لديك. 
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